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LA COMERCIALITZACIÓ DE TEIX-ITS DE LLANA 
CATALANS. INFORMES DE LA CUNIÓN LANERA 
ESPA~~OLA)), 188 1-1924' 
kSrFVE DFU 1 RAIGUN 
Aquest text pretén ser una nova i modesta 
aportació a I'estudi del funcionament del mercar 
interior espanyol, en I'apartat referit a la comercia- 
lirzació de teixits de llana elaborars a Catalunya, la 
regió que va aconseguir un predomini hegembnic 
en aquest mercar a final del segle XIX, en la mesu- 
ra que anava concentrant la majo; part de l'aparell 
productiu del sector i aconseguia uns nivells de 
competitivitat superiors als d'altres centres produc- 
tors peninsulars. 
La indústria textil catalana, com ja 6s ben 
conegut, es concentrava fonamentalment en el dis- 
tricte industrial format per les localitats de Saba- 
dell i de Terrassa, tor formant un nombrós conglo- 
merat de petites i mitjancs empreses dedicades a 
una o dues fases del procés prodncriu, que disposa- 
ven de poc capital, i un perit nombre d'empreses 
més grans, de cicle integral o especialitzades princi- 
palment en la filatura d'estam. 
En la majoria d'empreses amb secció de tissat- 
ge o dedicades exclusivament a aquesta fase del 
procés productiu s'elaborava una gamma molt 
variada de productes a petira escala i, molt sovint, 
en funció de comandes previament concertades. 
Cal assenyalar, a més a més, que I'elaboració de les 
peces de tela estava molt desigualment repartida al 
llarg de i'any, arnb producció de teixits diferents 
per a les temporades d'hivern i d'estiu, molt con- 
centrades en un trimestre cadascuna. Com a conse- 
qüencia d'aixb, hi havia dos períodes intermedis de 
producció escassa, en els quals la major o menor 
activitat depenia de si es podia allargar la tempora- 
da forra o no, en funció de les comandes i les pers- 
pectives del mercat, i era I'elaboració de banderes 
per a la temporada següent quasi I'única manera de 
mantenir alguns telers en marxa si la temporada 
de mhima producció havia tingut pobres perspec- 
tives. 
Aq~iestes comandes provinents del conjunt del 
mercat espanyol -les exportacions representaven 
un percentatge molt petit de les vendes, tret d'al- 
gunes conjuntures excepcionals-, arribaven a les 
empreses per diferents vies: efectuades directamenr 
per alguns clients importants fixos; a travcs d'a- 
a Aqiiest treball ha tiiigiit I'ajur del projecte de recerca empleo en la Espaiia me.diterránea duraiite el período con- 
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gents comercials o comissionistes repartits per dife- 
rents ciutats; o per mitji de viatjants de comer$ 
que cada temporada recorrien diferents regions del 
país exhibint voluminosos mostraris de teles a 
clients habituals o potencialment nous. Aquests 
catalegs de productes eren també a I'abast dels 
principals agents de províncies o també els podien 
consultar els clients importants que es desplacaven 
es1 ocasions als despatxos de peces de les empreses 
dels centres de producció. 
Els viatjants, peces fonamentals de I'engranar- 
ge comercial de la indústria textil Ilanera, només 
formaven part de la plantilla laboral en algunes de 
les empreses més importants; la majoria eren pro- 
fessionals independents que rebien un percentatge 
de les vendes efectuades per a una o més empreses. 
Es donava el cas molt frequent que en petites em- 
preses aquesta funció era exercida pel mateix 
empresari o per un d'ells si es tractava d'una empre- 
sa amb diferents socis. 
Aquesra atomització empresarial, aquesta pro- 
ducció a petita escala i per a temporada i I'escas 
capital disponible, conduia moltes empreses a la 
necessitat dc rcalitzar una part significativa de les 
vendes al comptat, oferint descomptes importants 
en contrapartida, mentre que les vendes a credit no 
permetien pagaments ajornats més enlli dels 
noranta dies, com a prktica més habitual, i només 
fins a cent vuitanta dies en casos molr excepcio- 
nals. Era practica poc freqüent recórrer a la pcrició 
de credits a curt termini o al descompte de Iletres, 
ja que aquest fet hauria rcdui't considerablement 
uns marges de guanys ja bastant minsos. 
Aixo significava, pero, que quasi totes les 
empreses havien de mantenir una part molt 
important del seu es& capital immobilivzat per 
poder sostenir les vendes a credit. En totes elles 
el capítol més important dels seus balancos era el 
corresponent a deiitors per compre corrent. No 
és gens estrany suposar que, per a moltes petites 
empreses, I'inici de la temporada depenia de la 
regularitat del cobrament de les vendes efectuades 
en I'etapa anterior. 
Perb cal anar rnés enlli en aquesta exposició 
introductbria. El funcionament de tot el sistema 
productiu integrat en aquest nombrós teixit d'em- 
preses, que es complementaven les unes a les altres, 
depenia, en última instancia, del resultar de les 
vendes del producte final. Els fabricants de teixits 
també compraven a credit la major part de les pri- 
meres materies que nccessitaven i pagaven a termi- 
nis les operacions complementiries per acabar les 
peces. 
Era vital, dones, per a la supervivencia de les 
empreses en particular i del conjunt del districte 
industrial en general, disposar del mixim de garan- 
ries per asseg~irar la recuperació dels credits en els 
terminis previstos i evitar de totes totes el retard en 
els pagaments i, sobretot, la fallida economica dels 
d'algun del seus clients. 
Per ajudar a assolir aquest objectiu, I'any 
1881, enmig d'una etapa en la qual comenqava a 
consolidar-se el districte de Sabadell-'IErrassa al 
capdavant de la producció textil llanera cspanyola, 
es va constituir la «Unión Lanera  española^^, asso- 
ciació integrada per un nombre important d'em- 
preses sabadellenques, pertanyenis al Grcmi de 
Fabricants, juntament amb un grupet d'empreses 
d'altres localitats catalanes amb important preskn- 
cia d'aquest sector productiu. 
La <<Unión L.anera Española» es va constituir 
oficialment a final de desembre de 1880 i va 
comencar a desenvolupar les seves activitats el dia 
1 de gener de l'any següent. En el primer regla- 
ment de I'esmentada entitat, aprovat pel Govern 
Civil de la província de Barcelona el dia 11 de 
mar5 de 1881, hi trobcm la relació de les empreses 
consrituents de l'associació, un total de 67, de les 
quals 59 eren de Sabadell i les 8 restants tenien el 
seu domicili social en alrres tres localitats catalanes: 
Terrassa, Olesa de Montserrat i Barcelona. A 
comencament de I'any 1882 s'bi va incorporar el 
Banc de Sabadell, poc temps després de la seva 
fundació. 
En funció de la seva especialirzaci6 producti- 
va, les 59 empreses sabadellenques, cl gruix de I'as- 
sociació, es distribulen de la manera següent: 
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TALILA l .  Chriifcació de les empreres rahadellenquer onrti- 
tnentr regonr les farei del procér de producció de que 
disboraven.' 
T i ~ u s  d'empresa Nombre 
De filats, teixirs i acahats 9 
De filats i teixits 7 
De teixits i acabats 1 
De filats 5 
De reixirs 37 
En aquestes dades podem observar ql ciar pre- 
domini d'empreses dedicades exclusivament a la 
fase del tissatge i hem de destacar també la presen- 
cia, encara que minoritaria, d'empreses que no dis- 
posaven d'aquesta secció, un fet, pero, que posa de 
manifest els interessos globais del conjunt del teixir 
industrial, tal com hem assenyaiat anteriorment. 
Aquest conjunt d'empreses disposava de 
27.554 fusos de filar, de 345 telers manuals, 
de 272 telers mecanics, de 78 rnaquines per a 
aprestos i acabats i de 3 establiments de tints, xifres 
que, globalment, representaven el 45 per cent de 
I'aparell productiu global de la indústria textil Ila- 
neta de la localitat.' 
Al llarg de la seva existencia, fins I'any 1924, 
aquesta entitat va aconseguir mantenir un nombre 
d'associats semblanr al dels orígens, encara que 
amb una lleugera tendencia a la baixa tal com es 
por apreciar a la taula 2. 
' I~iirn 2. Evolució de la mihana anualdel nombre dárrociats." 
Anvs De Sahadell Daltrcs localitats Total 
( 1  883) Rrglammto de la Unión Lanera Epañola enabie- 
ciáa en el Gremio de Fabricantes de Sabadell, Sabadeli, Estable- 
cirnienro ripográfico de la Vda. de Aparicio, pp. 18-19. 
' Pera I'claboració d'aquesta taula s'ha combinar la Ilis- 
ra de socis constituents que consta en el reglameni abans 
esmentat amb les dades de la Matrícula Industrial de Saha- 
dell corresponent a I'any 1881. Krxiii Histbric de Sabadell, 
Veiem, dones, que hi hagué un petit i progres- 
siu descens del nombre total d'associats al llarg dels 
quaranta-cinc anys d'existincia de l'associació, 
molt rnés accentuat en les empreses foranes, fet 
que va acabar convertint l'entitat en representativa 
d'empreses sabadellenques quasi de manera exclu- 
siva. 
Entre 1881 i 1924, malgrat aquest petit des- 
cens del nombre d'em~reses pertanyents a l'asso- 
ciació, el seu aparell productiu global es va manre- 
nir en uns percentatges que oscil.laven entre el 45 i 
el 50 per cent del total de maquinaria del sector 
llaner instal'lada a Sabadell. En aquest ~eríode, 
tant les empreses de la ULE, domiciliades a Saba- 
dell, com el conjunt d'empreses de la Localitat, van 
doblar el seu aparell productiu, en un procés que 
va comportar a més a més una concentració d'a- 
quest en un nombre menor d'empre~es.~ 
La «Unión Lanera  española>^ es va constituir 
de manera formal com una extensió de la ((Sección 
de Iriformes y Contra-quiebrasa del Gremi de 
Fabricants de Sabadell. 
La seva missió consistia a elaborar informes 
sobre la solvencia economica dels clients de les 
seves empreses associades -tasca a la qual col.1abo- 
raven de manera decisiva els viatjants, els agents 
comercials i els comissionistes, els coneixedors més 
directes de la clientela-, a gestionar els cobraments 
pcndents i a actuar de manera solidaria en el cas de 
fallida d'algun dels seus clients. 
Al preambul del rcglament de l'entitat els seus 
promorors s'expressaven en aquests termes: 
«Los que suscriben, que se asociaron con elpro- 
pósito de adquirir una colección de &tos estadísticos 
bastantes a garantizar, en cuanto fuera dable, sus 
relaciones mercantila y defenderse en casos de quie- 
h.Iatricula per a !a Contribucid (r~du~rrial  de Comcr~, 1881. 
' AKxlu DEL GKEMI DE FALIRICAN.TS DE SARADEI.~., 
Reglitro de arocieJor de la Unión Lanera Erpañola y del Gremio 
de Fabricanter, 1881-1924. 
AKXIU NISTORIC DE SARAVELL, Mar/ícula per u la 
Gntribució lndwtriial i de C o m ~ r ~ ,  ,881 -1924. Vcgeu també 
la nota número 4. 
brar y suspensiones de pagos, contribuyendo cada uno 
a prorata del valor de sur repectiuos créditos a cuan- 
tos gastos pudieran ocurrir, en los diversos siniestvos 
en que se viesen comprometidos, aleccionados por dos 
años de práctica en este sistema ypor  lo acontecido a 
los demds que lo han seguido, han creído llegado el 
caso de hacer común la dpjPnsa de sus intereses, estre- 
chando yfort-ficando los lazos de amistady compañe- 
rismo entre los ya asociados y los que en adelante se les 
unan, para llevar a cabo un  pensamiento de indz~da- 
ble utilidad para la indsstria: y que, de extenderse a 
los demás centros laneros de la nación, producirfa 
inmensas ventajas moral y materialmente a cuantos 
se ocupan en el comercio de artirulos de lana,).G 
Així doncs, els seus objectius tenien una doble 
direcció: en sentir prevcntiu i en sentit resolutiii. 
D'una banda, es recollia la informació necessiria 
per a establir els nivells de solvencia dels clients 
amb els quals es mantenien o s'havien mantingut 
relacions comercials, de manera acumulativa. Amb 
aquelles dades es donava una puntuació a cada 
client, que permetia classificar-los en sis nivclls; 
l'entitat aconsellava que no s'atorgubs crkdit als 
clients amb puntuacions més baixes. 
D'una altra, es realitzaven les gestions necessi- 
ries i més convenients per a aconscguir recuperar 
els crkdits pendents de cobrament i tramitar les 
reclamacions corresponents en els casos de fallida 
d'algun client. 
I'er fer front a les despeses que comportaven 
totes aquestes gestions, els associats pagaven una 
quota anual proporcional a les vendes a credit que 
realitzaven, amb una revisió anual d'aquestcs en 
funció de la declaració del volum de vendes que 
havien de presentar els associats al final de cada 
exercici tot actualitzant les dades de I'anterior. Val 
a dir que aquestes declaracions no corresponien 
amb exactitud a la realitat, si bé es mantenia una 
certa proporcionalitat al potencial relatiii de les 
empreses dels diferents associats.' 
Al llarg dels anys d'existencia de l'entitat, el 
nombre de clients registrats amb els corresponents 
informes anuals va augmentar extraordiniriament; 
concretament, entre 1882 i 1918 es va passar de 
3.195 fitxes a 22.757.' 
Dcls resums dels informes conlercials que es 
publicaven en aquestes memories es pot dediiir que 
es perseguien uns nivells de cobertura davant dels 
riscos extremament rigorosos. A títol d'exemple, 
hem d'assenyalar que, de mitjana anual de tot el 
període, només un 3 per cent dels clients mereixien 
el qualificatiu de mhima solv&ncia econbmica, 
mentre que un 50 per cent era puntuat amb la qtia- 
lificació mínima, és a dir, que es recomanava no ven- 
dre acredita la meitat del cens dels clients registrats. 
L'entitat, amb seu als locals del Gremi de 
Fabricants, disposava del fitxer d'informes dels dife- 
rents clients, al qual tenien accés tots els associats 
mitjancant una peticib per escrit, i, a la vegada, 
enviava peribdicament circulars als mateixvs asso- 
ciats en les quals es donava notícia de fallides previ- 
sibles o de suspensions de pagaments ja prcsentades, 
de cara a poder iniciar tan ripid com fos possible 
els trimits per al cobrament dc crkdits pendents per 
part del empresaris directament afectars. 
Efectivament, el volum d'informació disponi- 
ble i la rapidesa en la seva difusió eren instruments 
essencials per contribuir a evitar el m k i m  de pbr- 
dues possible. 1 en aixo I'associació s'hi jugava el 
seu prestigi. 
A més a més d'acjuesta informació privada i 
reservada per als seus associats, l'entitat publicava 
una memoria anual amb els resultats agregats de 
cada excrcici, en la qual constava una important 
informació estadística, agrupada per regions o per 
Vegeu la nota número 2, p. 3. de vetides) d'algunes empreses associadcs. coin per exesiiplr 
Enrre 1888 i 1924 el total de vendes a credit dcclarar (Llonch, Corominas, Garriga i Sallares Deu), la documentació 
pel conjunt d'empreses sabadcllenques va passar de 18,2 a de les quals he consulrat a I ' h i u  Hisrbsic de Sabadell, evi- 
32,7 milons de pessetcs, un incrernerit que no s'ajusta ni dencia aquesres desviacions cnrre Irs declaracionr i la rcaliiat. 
a I'augment de l'aparell producriu, ni a I'augmenr del preu " ~ 1 6 ~  LANERA ESPAUOLA, MPII IU~.~~,  1888-1918, 
dels a r d e s ,  ni al mareix augmenr de les vendes a credit qiie Sabadell, Imprenta, Litografía y Encuadernacióri de Juan 
hi hagué al llarg d'aqiiests anys. Vegeu la nota número 3. Comas. 
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LACOMERCIALlT%AC:I~) 1)E TEIXITS DE LI.ANACATWS. INFORMES DE LAdJNION MERAFSP.f lO1.Ar,  1881-102'1 
arees geografiques més extenses, relativa al nombre 
de clients i les seves puntuacions, perdues econb- 
miques, volum de crkdits recuperats, notícies de 
suspensions de pagaments importants, a més dels 
estats de compres de la mateixa entitat, uries dades 
que ens permeten, actualment, no solament analit- 
zar el grau d'eficacia aconseguit per l'entitat, sinó 
també disposar d'una valuosa informació per a 
I'estudi dels mercats de la indústria textil !lanera. 
Com ja hem assenyalat, les membries de l'en- 
titat ens proporcionen una amplia i precisa infor- 
mació estadística, a més a més de comentaris sobre 
la situació econbrnica general de cada exercici 
anual. A partir d'aquestes dades i d'altres provi- 
ncnts de diferents fonts documentals, hem anat 
feiit una analisi del nivel1 d'eficicia de les rasques 
endegades per I'entitat per assolir els objectius que 
s'havia fixat. 
amb una lleugera disminució en el seu pes relatiu 
al llarg d'aquest període; continuen en importan- 
cia els mercats d'Andalusia, Castella la Nova- 
Extremadura, evidentment per la importancia de 
la plaga de Madrid; en tercer Iloc, trobem la zona 
de Llevant; i, finalment, se situen la resta de 
regions, de les quals Balears ocupa el darrer Iloc. 
Aquestes xifres són forga semblants a les que 
hem pogut obtenir dels arxius particulars d'algunes 
empreses textils llaneres sabadellenques, referides al 
valor i la distribució de teixits de llana per dife- 
renrs regions espanyoles. Concretament, de les 
empreses Corominas, Salas i cia., Llonch germans, 
Garriga germans i Sallares Deu, amb les quals hem 
confeccionat la taula 4. 
TAUI.A 4. Dlltribuciú regional del valor de les vendes de teixiti 
de llana de quatre empreses rabadellenquer 
En pe~centatgrr.'~ 
1895 1905 1915 
Caraliinya 
País Valencia i iMúrcia 
Aragú, I'aís Basc i Navarra 
Cklícia i Astúries 
Casrella la Vella i I.le6 
Castella la Nova i Extremadura 
Andalusia 
Balears 
Catalunya 
País Valencia i Múrcia 
Aragó, País Basc i Navarra 
Galicia i Asrúries 
Casrella la Vella i Ilcó 
Castcila la Nova i Extremadura 
hdalusia 
Balears 
Can Aries 
1Marroc espanyol 
Era l  Espanya 
Total Eapanya 100,O 100,O 100,O 
Si comoarem les ducs taules. ~ o d e m  observar 
algunes diferencies, que, en bona mesura, s'han 
*questes dades permeten comprovar la al fet que corresponen a dades no com- distribució del total de clients de les empreses asso- parables, En algunes regions el nombre de clients 
ciades a la ULE, amb les mateixes agrupacions pot ser important, perb, en funció de les dimen- 
regionals que I'entitat presenta en elaborar les seves 
sions dels seus establiments, el volum de compres 
estadístiques. 
aot ser menor. Aauest és el cas del País Valencia, 
Segons aquestes dades, observem I'important amb molts clients petits -sense oblidar la conside- 
pes que tenien els clients de Catalunya, encara que rabie disminució de les vendes en aquesta regió 
Vegeu la nora número 8. bres de vendes, 1895-1915; AIIS, Arxiu Coromina, Major, 
'O Per a I'elaboració d'aqiiesra taula s'han emprar dades 1895-1915; AIHS, Arxiu Sallares Deu, Majar, 1900-1915. En 
provinenrs de les següents fon~s: AHS, Arxiu Garriga, Llibrcs les dades globals corresponents a I'any 1895, s'han utilirzat les 
de facriires de vendes 1895-191 5; AIIS, Arxiu Llonch, Lli- de 1900 en e1 cas de l'ernpresa Sallares Deu. 
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durant la Primera Guerra Mundial, com es por 
observar a la taula número 4 per a I'any 191 5-, i, 
en menys grau, d'hdalusia, amb molts petits 
clients, repartits especialment per diversos munici- 
pis no capitals de província o de població relativa- 
ment menor; aquesta regió era la que tenia una 
major dispersió de locaiitats en relació a l  total de 
clients, la majoria de poca import&ncia. En la 
situació oposada hi ha el País Basc, Navarra i 
Aragó, amb unes vendes molt concentrades en uns 
quants clients de les capitals de província, que rea- 
litzaven importants comandes de teixits. Tret d'a- 
quests casos, el nivell de concordanca entre les 
dades de les dues taules és forca ait. 
Quant a la solvencia dels clients vinculats ais 
membres pertanyents a la <,Unión Lanera Españo- 
la., ja hem assenyalat que es classificaven en dife- 
rents nivells. Fent una interpretació de les puntua- 
cions atorgades a tots els clients, hem elaborat la 
taula número 5, en la qual s'indica la confianca 
que mereixien, des del punt de vista de la seva 
situació economica, i el pes relatiu dels diferents 
grups. 
Excel.lent Bo Recular Doient 
D'aquestes dades, en podem deduir que el 
percentatge de clients considerats molt solvents era 
relativament petit en relació al nombre dels qualifi- 
cats com a molt poc fiables a I'hora de concedir-los 
credit; unes distancies que es van anar incremen- 
tant ai llarg d'aquests anys, un fet que por explicar, 
entre altres factors, el perque els fabricants van ten- 
dir cada vegada més a concentrar la major part de 
les seves vendes en un nombre de cliencs més 
reduit, pero de tota confianca. L'augment del 
nombre de clients en termes absoluts podia signifi- 
car una ampliació espacial del mercat potencial, 
pero no pressuposava una major atomització de les 
vendes. 
Podem indicar, a més a més, que el nivell de 
solvbncia per regions variava considerablcment 
de les unes a les altres. Com a indicador d'aquestes 
divergkncies regionals hem agafat el nombre de 
suspensions de pagaments per cada 1.000 empre- 
ses registrades i el volum de pkrdues pcr client, 
amb els quals hem elaborar uns coeficients de 
solvencia, de menor a major, per al periode com- 
pres entre 1896 i 1918, que mostrem a la taula 
número 6. 
TAULA 6. CoefiCientr de rolu?nciaper regiom De menor a 
maior l2 
Nombre de Volum de Global 
ruspensions perducs 
Casrella la Nova i Extremadura 4,7 5,O 5,O 
P Valencia i Múrcia 5,O 3,7 3,9 
Castella la Vella i I.leó 4,6 32 3,l 
Andalmia 4,9 2,8 2,9 
Galicia i Astúries 3,6 1,8 1.4 
Aragó, P. Basc i Navarra 2,7 1 ,o 0,7 
Balears 2,l 0,6 0,3 
Es pot comprovar, doncs, que les regions més 
solvents eren Balears, amb el menor nombre de 
suspensions de pagaments i de pbrdues econbmi- 
ques, i les d'una franja territorial que comprenia el 
conjunt de regions septentrionals espanyoles des 
de Galícia a Catalunya. Les menys solvents eren les 
regions del centre, de Parca llevantina i d'Andalu- 
sia. Efectivament, aquestes regions van perdre pes 
relatiu en el conjunt del mercat espanyol, si excep- 
ruem la placa de Madrid, en bencfici de les regions 
del nord, com es desprkn de I'evolució de les ven- 
des de les quatre enipreses sabadellenques citades 
" Vegeu la nora número 8. mateix r'ha fet per a la segona columna amb el volum de P&I- 
Vegeu la nota número 8. I a  primera columna corres- dues per client. La tercera columna corrcspon al producte de 
pon al nombre de suspensions de pagaments per cada 1.000 les dnes anreriors tot ajustant els resultats a un coeficient pro- 
clients, atorgant un coeficient 5 a la regió amb un nombre porcional a 5, la regió de menor solvencia. 
superior i un coeficient proporcional a les altres regions. El 
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anteriorment. Com a exemples més significatius 
podem assenyalar els casos extrems del País Basc i 
d'Astúries, per un costar, que van passar global- 
ment, entre 1895 i 1920, d'absorbir un 6,22 per 
cent a un 15,59 per cent de les vendes d'aquelles 
quatre empreses, i d'Andalusia, del País Valencia i 
de Múrcia, per I'altre, que, en conjunr, van veure 
reduir la seva quora de rnercat d'un 24,20 per cent 
a un 12,50 per cent entre les mateixes dates." Si bé 
aquest fenornen pot estar directament associat al 
fer que, al llarg d'aquest període, les regions més 
industrialitzades del nord van tenir un creixement 
econbmic superior que les regions més agtiries del 
centre. del siid i de Ilevanr, que podia afectar direc- 
tament la capacitat adquisitiva d'aquests diferents 
mercats, coincideix plenament amb el guany de 
posició de les regions amb clients més solvenrs i 
la perdua de pes relatiu de  les que tenen uns clients 
de coeficient de confianqa menor. De tata manera, 
el volum de pkrdues per regions, com veurem més 
endavant, també esti molt lligat a la importancia 
dels clients de cadadascuna; en aquelles regions en 
les quals hi ha places importants i clients que con- 
centren un percentatge de compres alt, una fallida 
d'alguns d'aquests clients pot tenir repercussions 
més greus que en aquelles en les quals les vendes 
queden rnés repartides entre moltes localitats i 
molts clients. 
' Dades exrreres de: AHS, Arxiu Cororninm, Major, 1920; AHS, Arxiu Garriga, Llibres de factures de vendes, 
1895 i 1920; AHS, Arxiu Llonch, Llibres de vendes, 1895 i 1895 i 1920; AHS, Arxiu Sa[hrPsDn<, Major, 1900 i 1920. 
ARRAONA. 16.111 CPOCA. PNMAVERA 1905 
Evidentment, I'evolució de les perdues econb- 
miques que van patir les empreses associades ha de 
ser I'indicador fonamental per poder avaluar I'e- 
ficicia de I'actuació de  I'entitat que estem analit- 
zant i el compliment dels objectius marcats des de 
I'inici, sense deixar de tenir en compre els factors 
conjunturals que exerceixen una influencia directa 
en l'evolució dels mercats de la indústria textil Ila- 
nera. 
Periode Nombre de fallides Perdua en ~essetes 
Per analitzar aquests resultats, podem oferir 
una taula que reflecteix tant I'evolució del nombre Efectivament, aquestes dades ens perrneren 
de fallides de clients com el volum de ~ e r d u e s  afirmar que tant les fallides de  clients com el 
torals per ai període compres entre 1888 i 1918, volum de perdues econbmiques derivades d'aques- 
del quai podem disposar d'una serie de dades com- tes i de credits no recuperats per suspensions de 
pleta. pagarnents van anar disminuint en termes absoluts 
" Vegeu la nota número 8. 
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al llarg d'aquests anys. El primer canvi de tendin- 
cia important s'observa a partir de I'any 1910, 
Rií  BPR 
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F i < . i i i ~ ~  2. M~mhrierdp la Uizidn Lanera Espnñnla. deii anys 
1897; 1915. 
quan es va encetar una etapa de recuperació econb- 
mica, després d'un llarg període d'estancament que 
havia comencat entre el final del segle XIX i I'inici 
del XX. Aquesta disminució de les pkrdues es va 
consolidar durant els anys de la Primera Guerra 
Mundial, que queda dins del període 1915-1918, 
el de pkrdues menors; no hem d'oblidar que 
durant aquests anys van augmentar espectacular- 
ment les exportacions, en bona part en perjudici 
de les vendes en el mercat interior dins del qual, en 
la majoria dels casos, malt possiblement, es van 
servir només les comandes fetes pels clients de més 
tradició, els més importants i, de ben segur, els 
més solvents, cosa que reduia Iogicament el risc de 
pkrdues, en una conjuntura economica, a més a 
més, molt favorable en general. 
Aquesta disminució de les pkrdues fou encara 
més irnportaiit si tenim en compre que el nombre 
de clients totals registrats per I'entitat va augmen- 
tar de la mateixa manera que ho  va fer també el 
volum de vendes a crkdit. Així doncs, si relacio- 
nem aqiiestes dades amb els altres dos indicadors 
que acabem d'esmentar, podrem assenyalar de 
manera més precisa quins van ser els resultats reals 
de la tasca duta a terme per I'entitat, tal corn 
reflecteix la taula número 8. 
TAUI.A 8. EVOIILC~Ó d~ lesp?rdues ec~nhmiques en relacid ni 
nombr~ dr rl~enrs i al ~,oli<m de vendes a rr2dit." 
Anys Mirjana anrial dc perdues Percentatge de perdues 
en pessercs per cada en relaci6 al volum de 
1.000 clients vendes a crhdir 
" Vegeu la nora número 1 4  i Anxiu DEL GREMI DE 
FARKILANIS DE SARADELI.. 17~~;stro de  asociado^ de LI Unión 
Lnnern Españoh y del Gremio dr Fabricantes, 1881-1924. En 
aqucst registre hi consta també la quota de cada associat i el 
voliim de vendes anuals declarat. 
Així doncs, entre 1888-1894 i 1915-1318, les 
perdues econbmiques van disminuir en nou vega- 
des, en relació al nombre de clients registrars, i en 
cinc, en relació al volum de vendes a credit; és a 
dir, que, malgrat I'extensió del mercat i I'increment 
del volum de vendes, els associats de la «Unión 
Lanera Española» van tenir una disminució pro- 
gressiva de perdues econbmiques, no solament en 
termes relatius, siiió també en termes absoluts. El 
percentatge de phrdues sobre el volum total de fac- 
turació és realment molt petit i mis encara si 
tenim en compte, com ja hem dit, que les xifres 
declarades pels empresaris eren inferiors a les reals. 
Per acabar aquesta anilisi de resultats, els ofe- 
rim desglossats per regions, sobre la base d'un dels 
indicadors assenyalats anteriorment, per poder 
establir, d'aquesra manera, algunes diferencies en el 
comportament dels diversos mercats regionals en 
aquesta faceta. Per a aquest objectiu hern confec- 
cionar una taula amb la distribució territorial del 
volum mitja de perdues anuals per cada 1.000 
clients al llarg del periode 1888-1918. 
TAULA 9. Volurn deperdues a~.umulades en pessetesper cada 
1.000 clrenti durant clperiod~ 1888-1918.'" 
Caralun ya 
Castclla la Vella i Lleó 
Castclla la Nova i Extremadura 
Andalusia 
I'ais Valencia i iMúrcia 
Galicia i Astúries 
Araeó, País Barc i Navarra 
Podem comprovar, doncs, co~u  era previsible, 
que les majors perdues es van produir en el mercat 
catali, en el de les regions centrals i en el de les 
regions del sud i de Ilevant. En I'altre costar opo- 
sat, els mercats mbs solvents eren els de Balears i 
els de les regions del nord. 
De rota manera, hem de relativitzar aquestes 
dades si teniln en compte quins eren els centres 
comercials més importants, amb clients que realit- 
zaven uns volums de compres superiors, i on eren 
situats. Eren les places en les quals el risc de pkr- 
dues podia ser més gran en el cas de fallida impre- 
vista d'algun client dels que disposaven de linies de 
credit elevades en funció d'un major nivel1 de com- 
pres., A tito1 d'exemple, hem d'assenyalar que 
només a Barcelona i a Madrid hi va haver fdlides 
que representessin perdues superiors a les 100.000 
pessetes en un sol dient; i el1 el periode compres 
e11tre 1900 i 1913, deis vint clients que van fer 
suspensions de pagaments amb perdues per da- 
munt de les 20.000 pesseres, setze es concentraven 
en quatre ciutats, les dues esmentades anterior- 
ment a més de Sevilla i de Valencia. Eren totes ciu- 
tats situades entre les regions menys solvents. No 
apareixen en canvi fallides significatives en alrres 
places de categoria important com, Bilbao, Sant 
Sebastii, Oviedo o Vigo, situades en les regions 
que mostraven uns nivells de confianca superiors 
per als empresaris associats a la <<Unión Lanera 
Española». 
La <<Unión Lanera EspaÍíolan va cometlcar a 
desenvolupar les seves activitats a comeneamenr 
dels anys vuitanta dels segle XIX i, amb mbs inten- 
sitat, en la segona rneitat d'aquesta decada, una 
etapa, aquesta última, en la qual, si bé es consoli- 
dava el predomini del nucli textil llaner catali, 
amb uns alts nivells de mecaniaació en relació al 
d'altres regions amb tradició manufacturera en 
aquest sector, es passava per uns moments de 
recessió, en combinar-se de manera negativa per 
als fabricants catalans un augment de les importa- 
ciotis de teixits i una disminució del consum. 
Els escassos marges de guanys d'unes emprescs 
textils, majoritariamcnt mitjanes i petites, amb 
poques possibilitats de ~apitalització i obligades a 
mantenir una part important del seu actiu immo- 
bilirzat, va obligar-les a cercar toca mena de meca- 
nismes i estrategies per asegurar el cobrament de 
les vendes a credir cada vegada amb un pes relatiu 
supcrior en el conjunt de vendes. És en aquest 
context que I'entitai comen@ a prendre volada. 
'Wegeu la nota número 8. 
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Era formada de manera predominant per 
empresaris sabadellencs i va consolidar la seva 
existencia, durant mis de quaranta anys (1881- 
1924), amb un nombre d'associats forca estable i 
representatiu, si tenim en compte que, en conjunt, 
els empresaris sabadellencs vinculats a l'entitat dis- 
posaven del 50 per cent de l'aparell productiii del 
sector llaner de la localitat. Aquesta llarga existen- 
cia va superar la d'altres entitats nascudes a final 
del segle XiX amb objectius diversos per iniciati- 
va del Gremi de Fabricants, moltes amb posteriori- 
tat a la data de creació de l'entitat que estudiem. El 
seu final, pero, va coincidir en el temps amb una 
crisi general de les entitats patronals sabadellen- 
ques, plena de conflictes interns, a mitjan anys vint 
d'aquest segle. Fou, no obstant aixo, una de les 
darreres a ser dissolta en aquesta etapa conflictiva, 
prova evident de la seva eficacia i consegüent 
necessitat. 
Efectivament, els objectius perseguits des de 
bon comencament, prevenir els seus associats dels 
~erills de ~krdues econbmiques en les seves vendes 
a credit i gestionar la recuperació total o parcial 
d'aquelles quan s'havien produit de manera inevi- 
table, es van assolir de manera forca satisfactoria. 
Hem pogut demostrar a les pagines precedents 
com, al Ilarg d'aquests anys, tot i I'augment del 
volum de vendes i del nombre de clients, va dismi- 
nuir el rota1 de pkrdues econbmiques, no solament 
en termes relatius, sinó també en termes absoluts. 
La influencia de l'entitat es va deixar sentir en 
el conjunt de la indústria llanera catalana, si tenim 
en compte que, malgrat que només podien benefi- 
ciar-se de la gestió solidaria del cobrament dels 
deutes pendents i tenir accés als informes comer- 
cials els membres associats, les notícies referides a 
possibles fallides de clients importants i els infor- 
mes sobre conjuntura i pcrspectives de mercat, 
eren conegudes per la resta de fabricants sabade- 
llenes i pels d'altres localitats llaneres catalanes 
amb els quals mantenien relacions estretes. 1:edifi- 
ci del Gremi de Fabricants, on l'entitat tenia la 
seva seu social, era el punt de trobada de les dife- 
rents entitats i seccions patronals locals, i la insti- 
tució gremial era el punt de referencia de la gran 
majoria dels fabricants de Sabadell de cara a l'exte- 
rior, tant pel que fa a I'emissió com a la recepció de 
rota mena d'informació que tingués relació amb la 
indústria dominant de la localitat, la textil llanera. 
Finalment, hem de destacar el valor de la 
informació subministrada per aquesta entitat, per 
mitji de les seves memories anuals i dels seus lli- 
bres de registre, per poder avancar una mica més 
en el coneixement del funcionament del mercat 
interior espanyol, en l'apartat corresponent a la 
comercialització de teixits. 
